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La actividad de bancaseguros en el
mercado asegurador espanol
Modelos y nivel de implantacion

La actividad de bancaseguros esta considerada un movimiento empresarial que surge en
respuesta a los cambios del entorno. En e entorno asegurador de nuestro pais han concurrido
determinados factores que han impulsado este movimiento y que han tenido como modelo pre-
ferente de implantacion € de servicios financieros integrados. Con la bancaseguros, las enti-
dades bancarias han liderado la desintermediacion financiera, gjerciendo un control sobre los
recursos captados por la actividad aseguradora y teniendo como principal factor de competiti-

vidad sus propias redes de distribucion.

Palabras clave: entidades de seguros, operaciones y servicios financieros, sistema ban-

cario, productos financieros.
Clasificacion JEL: G22.

1. Introduccion

En Europa se ha expandido de manera impor-
tante la comercializacion de seguros a través de
oficinas bancarias. Este movimiento denominado
bancaseguros se ha vuelto un fenémeno irreversi-
ble, con aseguradoras que se diferencian del resto
por su ambito organizativo y por el canal de venta
que utilizan. No obstante, las compafiias de ban-
caseguros deben cumplir los mismos requisitos
que cualquier otra entidad para el desarrollo dela
actividad aseguradora, citamos a modo de ejem-
plo, la actividad socia exclusiva, capital minimo
y autorizacion administrativa.

La actividad de bancaseguros esta considerada
un movimiento empresarial que surge en respuesta
alos cambios del entorno y que sus posibilidades
de éxito estén concebidas en funcion del proceso
de acercamiento entre entidades y atendiendo a los
objetivos que se pretenden alcanzar. Un movimien-

* Departamento de Economia Aplicada. Universidad de Jaén.

to que se singulariza por la implicacion de las
redes bancarias en la distribucion del seguro,
dando lugar a una orientacion de naturaleza comer-
cia. Pero, también, se caracteriza por el proceso de
integracion de la actividad aseguradora en la
estructura organizativa de la entidad bancaria.

Este trabajo obedece a un doble proposito. Pri-
mero, a estudio de los factores pertenecientes al
entorno que han impulsado la aparicion de la ban-
Caseguros en nuestro pais. Y, segundo, €l de pon-
derarla como actividad corporativay como cana
de distribucion. En funcion de estos objetivos €
trabajo comprende los siguientes apartados, ade-
més de esta introduccion. En el segundo de los
apartados, ponemos de manifiesto los determi-
nantes que por su implicacion han supuesto un
impulso en laimplantacion y desarrollo de la ban-
caseguros. El tercer apartado aborda, desde una
vertiente préctica, los modelos que implementan
este movimiento empresarial, en funcion de los
objetivos que se pretendan alcanzar y de los
ambitos de relacion que desean promoverse. El
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cuarto apartado acomete el andlisis cuantitativo
de la bancaseguros, distinguiendo la doble ver-
tiente aqui considerada de negocio corporativo y
de canal asegurador. Finalmente, extraemos a
modo de conclusion las reflexiones més significa:
tivas.

2. Determinantes de la bancaseguros

La aparicion de las relaciones entre entidades
y actividades bancarias y aseguradoras se basa en
la respuesta dada, de forma conjunta, a los cam-
hios del entorno. En Espafia, |as relaciones banca:
seguros han estado presididas por |a tradicional
vinculacion existente entre compafiias de seguros
(1) y entidades bancarias, siendo aquellas cauti-
vas de éstas. Sin embargo, este tradicional domi-
nio de la banca ha tenido un caracter financiero e
industrial, ya que generalmente ambos negocios
Se gestionaban aparte, incluso en el uso de lared
bancaria para la posible comercializacion de
seguros. Sin embargo, en el entorno asegurador
de nuestro pais han concurrido determinados fac-
tores, algunos con un marcado carécter genera y
otros més especificos, que han impulsado la apa-
ricién de la bancaseguros.

Desde una perspectiva general, €l inicio de
esta relacion ha estado determinada por el creci-
miento de los fondos de pensiones 'y de jubilacion
como productos financieros. Gardener E.P.M;
Carbo, S.; Molyneux, P;. y Williams, J. (1998,
pag. 334) afirman «que una menor provision de
pensiones de jubilacion (unido al envejecimiento
de la poblacion europea) ha sido un importante
estimulante de las estrategias de universalizacion
(allfinanz y bancassurance)». En este sentido, los
bancos estan mejor preparados en |os aspectos de
comerciaizacion del producto. Sin embargo, las
compafiias de seguros disponen de ventgjas com-
parativas en |a produccion, debido ala gran simi-
litud tecnol6gicay productiva que existe entre los
productos de viday los planes de pensiones. Asi
pues, entidades bancarias y aseguradoras buscan

(1) Espafiaes uno de los paises donde la presencia de la banca
en el seguro tiene més tradicion, ya que € grupo Banco Bilbao-
Vizcaya posee la compafiia de seguros Aurora Polar desde hace
aproximadamente 70 afios, ademas de ser €l propietario de Euro-
seguros desde 1974.

formulas de asociacion en € terreno comercial y
en el dmbito de la produccion para reforzar su
competitividad en el mercado del ahorro privado
alargo plazo.

De caracter general, también, hemos de subra-
yar 1os cambios del entorno financiero que a tra-
vés de los procesos de desregulacion (2) y desin-
termediacion financiera operan empujando a
entidades bancarias a buscar negocios aternativos
a tradiciona y a compafiias de seguros a buscar
nuevas vias de comerciaizacion. Esta situacion
ha generado, en la préctica, que las entidades ban-
carias (3) comercialicen, através de su propiared
de oficinas, productos de seguros, para lo cual
crean entidades aseguradoras o establecen agun
tipo de acuerdo. Por otra parte, el proceso de des-
regulacion nos lleva a proceso de desintermedia-
cion financiera, en el que transciende una pérdida
del papel desarrollado por las entidades bancarias
en el gercicio de sus operaciones financieras tra-
dicionales. En este sentido, las entidades financie-
ras, motivadas por pérdidas de ingresos proceden-
tes de su negocio tradicional, se han visto en la
necesidad de obtener ingresos complementarios
(4) diversificando sus lineas tradicionales de
negocio por medio de la creacion de grupos fi-
nancieros.

También cabe mencionar €l rol desempefiado
por los cambios econdmicos y culturales en el
impulso de la bancaseguros. El incremento de la
renta de las familias junto a un mayor conoci-
miento de las distintas posibilidades ofrecidas por
las entidades financieras y aseguradoras, han
modificado los hébitos de consumo y de ahorro
de los espafioles, en beneficio de la bancaseguros.
Este cambio de actitud del cliente ha dado lugar a

(2) El concepto de desregulacion financiera hace referencia a
la eliminacion de normas restrictivas de ciertas operaciones, acti-
vidades o practicas financieras, exclusivamente bancarias, y se
extiende hasta orientaciones comunitarias en cuestiones de libera-
lizacion, congtituyendo, a todos los efectos, un marco general con
incidencias multiples.

(3) Laaparicion de la Ley de Mediacion en Seguros Privados
de 30 de abril de 1992 supone la liberaizacion de la distribucion.
Como consecuencia de los procesos de liberaizacion las entida-
des de seguros pueden celebrar contratos de agencia con cuaquier
persona fisica o juridica que tenga capacidad legal para el gerci-
cio del comercio, lo que se deriva en la posibilidad de utilizar
otras redes, por gjemplo, supermercados y oficinas bancarias para
ladistribucidn del seguro.

(4) En concepto de comisiones.
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una situacion donde la iniciativa de asegurar,
actualmente, la toman los propios asegurados
demandando €l seguro para sus necesidades de
cobertura de riesgos u ahorro. Esta actitud junto a
la proximidad del canal bancario, «... fomenta la
venta pasiva de |os productos de seguros, y € cre-
cimiento vegetativo y |a respuesta a la demanda
viene principalmente por la presion de la cliente-
la, mas que por el comportamiento activo de los
vendedores» (Martinez Vilches, R. 1996, pag.
61). Este cambio de comportamiento se va conso-
lidando: en 1999 e 16,8 por ciento de los usua-
rios financieros habian contratado alguin seguro a
traves de redes bancarias frente a 10,8 por ciento
de 1994 (FRS (5) - Grupo Inmark; 1999, pég. 51).

Asimismo, la bancaseguros se plantea tenien-
do presente las expectativas generadas por el
negocio de los seguros de vida y los seguros de
naturaleza financiera tales como los seguros de
vida ligados a fondos de inversion. En efecto, la
escasa penetracion del seguro de vida en nuestro
pais ha favorecido la implantacion de asegurado-
ras extranjeras que han optado, mayoritariamente,
por realizar dianzas con bancos, |os cuales dispo-
nen de redes ya establecidas. En concreto, la
penetracion del seguro vida en la economia espa-
fiola, en el inicio de la década de los noventa, se
situaba en €l 1,10 por ciento sobre el Producto
Interior Bruto, muy por debajo de otros paises
como Francia, Alemania, Reino Unido, que prac-
ticamente duplicaban dicha penetracion.

Estas expectativas se han visto reforzadas por
unamejora de lafiscalidad del seguro devida. La
respuesta de las entidades de depositos a través de
sus correspondientes compafiias de bancaseguros
ha sido, por una parte, la de utilizar el seguro de
vida para captar ahorro dentro del balance,
mediante la inversion de las provisiones matemé
ticas de sus aseguradoras en depositos de la pro-
pia entidad. Por otra, la entidad de bancaseguros
le proporciona a cliente productos de ahorro con
una mejor rentabilidad financiero-fiscal y riesgo
similar, por ejemplo, los seguros de jubilacion,
seguros de prima Unica a mas de cinco afios y

(5) Datos procedentes de un estudio realizado sobre una mues-
tra de 8.000 personas, mayores de 18 afios y residentes en pobla-
ciones de mas de 2.000 habitantes.

seguro de rentas vitalicias. El beneficio de la enti-
dad bancaria vendra determinado por el margen
financiero que le proporcione € depdsito banca-
rio cuyo titular es la aseguradora. También, capta
ahorro fuera del balance: comercializando segu-
ros unit linked (6) de sus compafiias de bancase-
guros. Un ahorro que seinvierte en producto de la
propia entidad, por eiemplo, en fondos de inver-
s6n (Sanz Arnal, E. 2002, pag. 32).

Desde |a perspectiva de la entidad bancaria, la
bancaseguros supone ampliar la gama de servi-
cios financieros con un ahorro generado a largo
plazo por lo que crea un mayor vinculo y aumen-
talafidelizacion (7) de sus clientes. Estarelacion
con el seguro le supone, a las entidades banca-
rias, la aportacion de nuevos recursos, especial-
mente beneficiosos en periodos de restriccion del
crédito. Las primas se consideran una fuente de
captacion de recursos muy estable a largo plazo,
debido a la larga duracion contractual en los
seguros vida y, por la renovacion de polizas en
los seguros de no vida. El objetivo, por tanto, de
la entidad bancaria es tener acceso a nuevos fon-
dos, que de lo contrario pertenecerian a las ase-
guradoras.

Ademés de los factores externos y sectoriales,
este acercamiento también o sustenta un ambito
de complementariedad empresaria y de negocios.
En el primero, |as actividades de bancay seguros
se complementan en € uso de la red de distribu-
cion, personal, tecnologia, etc., y/o se comple-
mentan en su desarrollo comercial. En este senti-
do, la distribucion se situa como el elemento
competitivo clave: e sistema bancario espariol se
caracteriza por poseer una densa (8) red de sucur-
sales distribuidas por todo € territorio naciondl.
Con respecto a la complementariedad entre los

(6) Setrata de seguros de vida entera, 0 mixtos a una duracion
determinada, que invierten sus provisiones mateméticas en varios
fondos de inversion de la entidad de deposito. Y que se estén utili-
zando como alternativa a la suscripcion directa de dichos fondos
por parte del cliente. La ventaja de cliente reside en que puede
cambiar su inversion de un fondo a otro sin pagar impuestos y que
tienen una menor fiscalidad cuando la recupera.

(7) El concepto de fidelizacion esta sujeto a nimero de pro-
ductos suministrados y consumidos por los clientes, dado que €
mayor nimero de productos contratados disminuye el poder de
negociacion de aquellos.

(8) Espania tiene la mayor densidad bancaria de toda Europa
con cerca de 30.000 puntos de venta.
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CUADRO 1
MODELOS DE NEGOCIOS

Modelos Descripcion

Acuerdos de distribucién
por honorarios.

Los bancos distribuyen productos de seguros de vida a cambio de ingresos

Objetivos

Distribucion pasiva de seguros a través de la red
bancaria.

No comparten o sélo en parte bases de datos de clientes.

Inversiones limitadas.

Alianzas estratégicas
de canales.

Posibilidad de compartir bases de datos de clientes.

Integracion en el desarrollo de productos, prestacion de servicios y gestion

Cooperacion entre intermediarios financieros de
diversos sectores

Se requieren inversiones en tecnologia y en personal de ventas.

Joint ventures
Se comparten bases de datos de clientes.

Se requieren compromisos fuertes y a largo plazo.

Grupos de servicios
financieros”
servicios bancarios.
Servicios financieros completos.

Potencial para productos completamente integrados.

Propiedad compartida de productos y de clientes.

Las operaciones y sistemas se pueden integrar completamente.
Alta capacidad de fidelizacion en los clientes y otras prestaciones de

Cooperacion entre compafiias de diversos sectores,
tamarios y experiencias.

Participacion activa en el negocio asegurador,
objetivos de eficiencia y dominio del mercado de
Seguros.

* Para el cliente es muy importante un servicio integral que le permita estudiar en su conjunto todos lo pasos de una operacién econémica.

Fuente: SIGMA (2003). Elaboracion propia

negocios, Bengoechea, J. (1990, pag. 39) argu-
menta que «... S & rendimiento de nuevas activi-
dades esta positivo y perfectamente correlaciona
do con las antiguas, la diversificacion contribuye
areducir € riesgo; e incluso se acepta que, aun-
(que éste aumente, tal efecto puede verse més que
compensado por un incremento superior de la
rentabilidad». Estos supuestos de correlacion
positiva han sido contrastados, mediante modelos
de simulacion, en e sistema financiero estadouni-
dense, resultando que el sector de mayor comple-
mentariedad con la banca es e sector asegurador
(Santomero, A. 1992).

3. Modelosde negocio

Los distintos modelos bgjo los cuales pueden
implementarse |a bancaseguros, abarcan desde
una relacion comercial entre entidades, hasta
modelizaciones que conllevan implicaciones
estructurales (9) y organizativas, principalmente,
de la entidad bancaria hacia el desarrollo del
seguro. La iniciativa puede ser conjunta, por
gjemplo, mediante acuerdos empresariales o
comerciales, donde predomina que la entidad

(9) A veces la estructura de propiedad no refleja adecuada-
mente |as estrategias de bancaseguros. Por ejemplo, un banco
puede tener un acuerdo de distribucion solo con sus filiales asegu-
radoras, mientras que las Ultimas mantienen un ato nivel de inde-
pendenciay no comparten los datos de los clientes ni la integra-
€ion de procesos de trabgjo.

bancaria actle como canal agencial; o puede ser
individual, cuando se plantea la creacion o adqui-
Sicion de empresasfiliales.

En los acuerdos de distribucion, la entidad
bancaria planea, principalmente, objetivos de
complementariedad estratégica del seguro con su
negocio principa. Mediante los acuerdos, la enti-
dad bancaria recibe unos honorarios por utiliza-
cion de su red, no comparte la base de datos y no
acomete inversiones en la aseguradora. Sin
embargo, la entidad aseguradora pretende con los
acuerdos de distribucion gue los productos asegu-
radores (10), tengan una més amplia comerciali-
zacion y, por tanto, le permita un acceso a nuevos
segmentos de mercado. Este aspecto ha sido estu-
diado por FRS (1999, pég. 53), que confirma que
entre [os que poseen un seguro de vida através de
entidades financieras, se produce también la utili-
zacion del seguro de hogar en € 33 por ciento de
los casos, del automdvil en el 8 por ciento, de
amortizacion de créditos en € 6,4 por ciento, de
accidentes en el 6,2 por ciento de ellosy de asis-
tencia sanitaria en el 3 por ciento. En suma,
ambas entidades pretenden beneficiarse del hecho
de que los clientes consuman un mayor nimero
de productos aseguradores a través de las entida-
des bancarias.

(10) Algunos de estos productos se disefian especificamente
para ser distribuidos por el cana bancario, con laincorporacion de
nuevas tecnol ogias.
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CUADRO 2
GASTOS SOBRE PRIMAS, COMPARATIVA EN EL ANO 2000 (en porcentaje)

Vida

Sector Bancaseguros Sector

Gastos administracion.............. 1,57
Gastos adquisicion ................... 3,42
Total gastos .......coeveeeeerreeninns 4,99

Fuente: Inese.

En el mercado espaiiol se han establecido
acuerdos significativos. La aseguradora Sanitas,
del ramo de salud, hallegado a acuerdos de distri-
bucidn con Deutsche Bank y Bankinter. Estos
acuerdos comprenden desde la emision y gestion
de recibos hasta inversiones, domiciliaciones,
cobros por tarjetas, etc. Otro acuerdo, es e rediza-
do por Deutsche Bank con DKV Previasa, por €
que e banco se lleva una comision fija a través de
su correduria y las polizas de salud se distribuiran
através de todos los canales de los que dispone €
grupo bancario. También, la aseguradora AEGON
mantiene en vigor 18 acuerdos con distintas enti-
dades bancarias, citamos a modo de gemplo
Bankpyme, Citibank, etcétera

En cambio, con las aianzas estratégicas se
busca laintegracion en € desarrollo de productos,
prestacion de servicios y gestion de canales. Este
compromiso requiere inversiones en tecnologia y
formacion en personal. Ademas, queda abierta la
posibilidad de compartir las bases de datos de
clientes. Desde la ptica especifica de las compa-
filas de seguros, la bancaseguros supone aprove-
char las enormes carteras de clientes de las enti-
dades bancarias ideales para la distribucién de
seguros de masa. En otros casos, laalianzacon un
banco permite financiar nuevos desarrollos de
negocio y aumentar la confianza del publico en la
aseguradora. En el mercado espafiol, destacamos
la alianza Ilevada a cabo entre Caja Madrid y
Mapfre creando un holding que agrupa los segu-
ros generdes, vida y de salud de ambos grupos.
El 51 por ciento del holding corresponde a Map-
frey e 49 por ciento restante a Caja Madrid, con
intercambio de acciones. El acuerdo recoge la uti-
lizacion de los 4.200 puntos de venta que redinen
ambas entidades para la distribucion conjunta de
servicios bancarios y de seguros. El objetivo final
es contribuir a aumento de la dimension de las
dos entidades en el mercado naciona e interna-

No vida
Bancaseguros

3,54 4,39
17,43 7,22
20,97 11,61

cional, con una gestion compartida de los nego-
cios integrados. Asimismo, se pretende con esta
dianzareducir los gastos de explotacion, y poten-
ciar la capacidad de expansion y crecimiento del
negocio a través de la red de agentes del Grupo
Mapfre.

La modalidad de joint-venture entre una enti-
dad bancaria y una aseguradora como iniciativa
conjunta consiste en la puesta en marcha de una
compafia de seguros en comun, distribuyendo
gastos y beneficios. En & seno de esta colabora-
cion, la entidad bancaria ofrece la canalizacion de
los productos del grupo asegurador a través de sus
sucursales; y la compafiia de seguros pone a ser-
vicio del banco los productos y la administracion
de los mismos. Algunos ejemplos del panorama
espafiol: Metropolitan Life Insurance Company
que opera junto con & Banco de Santander Cen-
tral Hispano con la creacion de Génesis, y el caso
del Banco Popular y Allianz Ras con la creacion
de Eurovida y Europensiones. En Espafia, este
modelo ha sido preferentemente adoptado por 1os
grandes bancos y las aseguradoras extranjeras.

En el supuesto de grupos de servicios financie-
ros, generalmente, la entidad bancaria crea o
adquiere una filial aseguradora. Con la creacion
se establece una colaboracion tecnol 6gica puesto
que la entidad aseguradora surge de la propia
organizacion bancaria. Esta integracion organiza-
tivaimplicay facilita compartir proyectos, aplica-
ciones, ideas, informacion y recursos que se
intentan disponer de forma integrada (Pablos. C.y
Montero. A.; 1998, pag. 121). Estaintegracion les
permite controlar € proceso de produccion, mejo-
rar la calidad y reducir los costes externos, por
gjemplo, los costes ligados a la informacién. Esta
reduccion de costes externos supone uno de los
mayores incentivos que presenta la creacion de
una entidad de bancaseguros (Cuadro 2). Los
objetivos de esta modalidad trascienden de la
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CUADRO 3
PRINCIPALES BANCO-ASEGURADORAS VINCULADAS A BANCOS Y CAJAS DE AHORROS POR VOLUMEN DE PRIMAS

(en millones de euros, 2000)

Cajas de ahorro Primas

2.500

Caser 712

Ascat Vida 693
Aseval 640
Ibercaja Vida. 511
Rural Vida 251
Cep Vida 225
Caixa Terrasa Vida 203
Caixa Sabadell Vida 121

Fuente: INESE. Elaboracién propia.

mera comercializacion, extendiéndose a &mbito
producto-mercado y a logro de una mayor efica
cia en e desarrollo de la actividad aseguradora,
con & objetivo de controlar la actividad asegura:
doray su mercado.

Este ha sido el modelo predominante en Espa-
fia porque las entidades bancarias no se confor-
man con los beneficios de la distribucion sino que
pretenden estar en la organizacion y produccion
del seguro. En el mercado asegurador espafiol
existe un gran nimero de aseguradoras que son
gjemplos representativos de este tipo de plantea-
miento, en € que la actividad aseguradora surge
por desarrollo interno y queda integrada plena-
mente en la estructura del banco. Por gemplo, las
aseguradoras, BBVA Seguros, BCH Vida, Géne-
sis, Bansabadell Vida, Banesto, Bankinter Segu-
ros de Vida, S.A., Banesto Seguros Cia. Asegura:
dora, Barclays Vida y Pensiones y Santander
Seguros y Reaseguros. También, es significativo
el papel de las cajas de ahorro espafiolas en la
creacion de sus propias entidades aseguradoras
especializadas en el ramo de seguros vida, por
giemplo, Vida Caixa, Caser, Ascat vida, etcétera.
El Cuadro 3 recoge las principales entidades de
bancaseguros vinculadas a bancos y cgjas de aho-
rro por volumen de negocio.

4. Bancaseguros. penetraciony
distribucion
El objetivo de este apartado es € de ponderar
la bancaseguros bajo una doble vertiente: a) cal-
culando las cuotas de mercado de aquellas asegu-

radoras en las que las entidades bancarias tienen
una participacion de control, normalmente del 50

Bancos Primas

BBVA SEQUIOS ..ot
BCH Vida ..o
GENESIS ...
Bansabadell Vida. ...
Banesto............ 542
Deutsche Segur 522
Santander ........ : 492
EUTOVIOA ..o 303
BIharko Vida.........coceevrevinreirineeesseieins 254

3.010
1.074
1.073

709

por ciento 0 més, Y, b) cuantificando la comercia-
lizacion de seguros realizada a través de oficinas
bancarias.

Desde la primera vertiente, e Cuadro 4 mues-
tra la evolucion de la actividad aseguradora con-
trolada por entidades de bancaseguros tanto en €
ramo de vida como en el ramo de no vida. En pri-
mer |ugar, la penetracion estimada en productos
vida, en 1992, asciende a 41 por ciento sobre €
total del ramo. Esta dedicacion como negocio se
acentlia en el transcurso de los proximos afios Y,
para € afio 2000, las entidades de bancaseguros
controlan hasta un 66 por ciento del negocio de
vida, 16.911 millones de euros correspondientes a
més de nueve millones de polizas. Estos datos nos
confirman que el mercado espafiol de bancasegu-
ros es a nivel mundia uno de los més desarrolla-
dos. No obstante, este crecimiento tan fuerte no
es exclusivo de |a bancaseguros sino que también
e debe atribuir a incremento medio anua del 30
por ciento que en los ultimos quince afios se ha
registrado en el mercado de vida y a la fuerte
implementacion del negocio de bancaseguros pro-
cedente de las cgjas de ahorro. Las cgjas de aho-
rro por su volumen de negocio representan en la
actualidad el 50 por ciento de las primas de vida
de bancaseguros (SCOR, 2003).

El negocio total de las entidades de bancase-
guros en seguros de vida asciende a 16.911 millo-
nes de euros, por lo que supera alas no bancarias
(Cuadro 5). De este negocio, € ahorro colectivo
mantiene una participacion del 28 por ciento fren-
te a 72 por ciento del seguro individual. Con los
seguros de vida unit linked, las compafiias de
seguros tienen la oportunidad de que los ahorra-
dores consideren € seguro de vida como un pro-
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CUADRO 4
EVOLUCION DE LA PENETRACION* DEL NEGOCIO DE BANCASEGUROS

(en tanto por ciento del total del negocio asegurador)

CUADRO 5
SEGUROS DE VIDA AHORRO. COMPARATIVA ENTRE TIPO DE NEGOCIO
(MILLONES DE EUROS)

Grado de penetracion

Linea de productos/afios... 1992 1996 1998 2000
Seguros de vida .............. 41,0 431 55,1 66,0
Seguros no Vida ............... 3,0 4,0 43 44

* Tanto para los seguros de vida como los seguros de no vida, la penetracion se mide

como porcentaje de las primas suscritas por entidades de bancaseguros.
Fuente: Direccién General de Seguros (varios afios). Elaboracién propia.

ducto de ahorro que proporciona una rentabilidad
de mercado asociada a un determinado nivel de
riesgos.

Con respecto a tipo de oferta, las compafiias
de bancaseguros disefian productos, generalmente
instrumentados con fondos de inversion, a plazos
superiores a cinco afios (plazo que siempre mejo-
ralafiscalidad de los fondos), ofreciendo al clien-
te la ventaja comparativa de cambiar € perfil de
su inversion. En cambio, las compafiias no banca-
rias, disefian preferentemente seguros unit linked
a cualquier plazo superior a dos afios que invier-
tan sus provisiones mateméticas en agrupaciones
de activos gestionados directamente por la com-
pafiia, con unos gastos inferiores a los que cobra
una gestora de fondos de inversion. Si estas com-
pafiias son capaces de gestionar mas barato, des-
pués de remunerar adecuadamente a sus canales
de comercializacion, podran competir con éxito
en la suscripcion directa de fondos (Sanz Arndl,
E. 2000, pag. 35)

En segundo lugar, la penetracion de la ban-
Caseguros en seguros no vida se mantiene practi-
camente invariable, con una participacion en
torno a 4 por ciento del mercado. En efecto, las
entidades banco-aseguradoras no tienen como
ambito de negocio preferente la dedicacion a los
seguros no vida. En algunos casos, el dominio de
este negocio corporativo se lleva a cabo utilizan-
do estrategias de distribucion diferentes al cana
bancario, por gjemplo, la venta por teléfono,
agentes o corredores como canales para facilitar
servicios a cliente, consiguiendo de esta forma
los beneficios de la suscripcion.

Desde la segunda vertiente, ponderamos el
negocio distribuido por redes bancarias. Un canal
que se revela competitivo apoyado en ventajas
como: a) laposibilidad de redizar un contacto de
més calidad y més frecuente con los potenciales

Bancaseguros  No bancaseguros Total

Seguros con interés
garantizado ..........cocvevvrnennns
Unit linked..

8.483
8.428
16.911

4.532
1.013
5.546

13.016
9.441
22.457

Provisiones

Matematicas™ .........c.ccouveunes 51.006 26.120 16.553

* Tienen un caracter acumulativo a lo largo de toda la vida del contrato, con
independencia de la forma de pago de la prima, de esta forma permite conocer con
mayor precision la evolucion de los seguros de vida. Una forma de aproximacion al

ahorro asegurador.
Fuente: ICEA.

clientes; b) el mayor grado de confianza, elemen-
to fundamental para comprar un producto asegu-
rador; ¢) e mayor numero de clientes potenciales
y la mayor capilaridad en las redes de distribu-
cion. El Cuadro 6 muestra la evolucion del nego-
cio distribuido por el canal bancario. Durante
1992, la distribucion por redes bancarias ascendio
a 10,69 por ciento del total del negocio asegura-
dor. En &l afio 2000, la distribucion se incrementa
sensiblemente hasta suponer el 46,32 por ciento
del negocio asegurador.

Sin embargo, €l examen por ramos es dife-
rente, deduciéndose que la distribucion esta con-
dicionada por los productos a comercializar. Si
consideramos los principales ramos del sector:
vida, salud, automoviles, riesgos industriales y
multirriesgos, advertimos distintos niveles de
distribucion. En el ramo de vida, cabe resdtar la
creciente presencia, hasta el 72,22 por ciento del
ramo, que han adquirido las oficinas bancarias
como canal asegurador. Situacion que se justifi-
ca principalmente porque la mayoria de las ase-
guradoras que han iniciado su actividad en vida
en la década de los noventa son de procedencia
bancaria

Para € ramo multirriesgo se constata una ten-
dencia favorable en la mediacion de la banca y
cajas de ahorro, con respecto ala situacion obser-
vada en 1992. En este ramo, € canal incrementa
su participacion en un 6,03 por ciento respecto a
1992. Este empuije se realiza en detrimento de la
distribucion realizada por los agentes y oficinas
de la entidad. Paralelamente, hemos de subrayar
latendencia favorable del ramo de salud, que par-
tia de niveles practicamente nulos y, en el afio
2000, candliza un 8,22 por ciento de las primas
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CUADRO 6
DISTRIBUCION DE LOS SERVICIOS ASEGURADORES EN ESPANA,

1992-2002 (porcentajes sobre total negocio)

1992 2000
Total vida .......coveeiieniicins 31,70 72,22
Total salud ......c.ocoevveriieeiniiins 0,15 8,22
AULOS ..o 0,62 0,86
Riesgos industriales ............c........ 1,97 2,20
Multirriesgo total............ccvwrevs 593 11,96
Total s 10,69 46,32

Vida: incluye el seguro individual y el colectivo.

Multirriesgo: modalidades que cubren el hogar, las comunidades, los comercios y las
pequefias industrias.

Autos: integrado por el seguro de suscripcion obligatoria y voluntaria.

Industriales: formado por aquellos seguros que cubren las grandes industrias.

Salud: recoge los seguros de asistencia sanitaria y enfermedad.

Fuente: ICEA: (Varios afios).

del ramo. Sin embargo, la distribucion del seguro
de automdviles (11) y riesgos industriales no
manifiesta cambios significativos. De los datos
anteriores se desprende que las oficinas bancarias
estan asumiendo un papel cada vez mas activo
como canal asegurador.

5. Reflexionesfinales

A continuacion, queremos exponer algunas de
las reflexiones mas significativas extraidas de
este trabgjo. En primer lugar, hemos de concluir
que el conjunto de transformaciones econdmicas,
sociaes y legales acaecidas en nuestro pais han
conformado un escenario favorable para la
implantacion de la bancaseguros. En Espafia,
conforme a las caracteristicas del entorno, el
modelo de grupo de servicios financieros integra-
dos ha sido €l més aceptado y el que ofrece més
ventajas, pues permite mas libertad de accion,
aquilatar costes y mejorar la eficiencia operacio-
nal de los procesos de produccion del seguro.
Existen numerosos ejemplos en el panorama
espaiiol de entidades aseguradoras integradas en
la organizacion bancaria. También la bancasegu-
ros se ha consolidado en nuestro pais con un tipo
de oferta, caracterizada por productos que com-
binan aspectos bancarios y aseguradores,
cubriendo un riesgo y, a su vez, congtituyendo un
ahorro. En concreto, ha sido relevante |a crecien-

(11) Sinembargo, cada vez van adquiriendo mayor importancia
la suscripcion del seguro por teléfono. La venta telefénica junto a
Internet son canales aptos para la distribucion del seguro del auto-
mavil, puesto que & consumidor dispone de informacion debido a
que es un producto de facil ventay sencillo en su servicio.

te aceptacion y expansion de los seguros vincula-
dos afondos de inversion.

En segundo lugar, tanto por su oferta como por
el tipo de empresa, las entidades de bancaseguros
estén en condiciones de competir con éxito con el
resto de los competidores financieros, como pue-
den ser los propios bancos o cajas de ahorros,
siempre sobre la base de ofrecer ventgjas compe-
titivas, por gemplo, las que aporta sus productos
con una mas atractiva rentabilidad financiero-fis-
cal 0 su candl de distribucion.

L as entidades de bancaseguros han constituido
el instrumento estratégico de las entidades banca
rias para situar bajo su control el proceso de
desintermediacion financiera. En este sentido,
podemos confirmar € creciente control corporéti-
VO que las entidades bancarias gjercen, principal-
mente, sobre el seguro de vida como fuente de
captacion de recursos. En este control, la red de
sucursales bancarias ha sido un aspecto clave,
pues ha mantenido una favorable trayectoriaen la
comercializacion y la distribucion de productos
del ramo de vida, asumiendo un papel més activo
como canal de oferta. En cambio, de la gama de
productos no vida, Unicamente el seguro multi-
rriesgo parece tener cierta aceptacion.
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